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　全国中小企業団体中央会の委託によって，本年，事業協同組合の行なう
共同購買についての運営指針を作成した。この『事業運営指針』は，共同
購買の実態調査の結果にもとつくことは申すまでもない。
　本稿では，共同購買事業の実態のあらましとその重要性について考察さ
れる。
　1　共同購買事業の現況
　調査の結果，一般的にみて組合が次記のような降路に当面していること
が判明した。
　　（1）人件費の高騰
　　（2）事務局の手不足
　　（3）原材料と施設の不足
　　（4）事業資金の確保難
　　（5）大量取引のメリットがないこと
　　（6）組合員の非協力
　　（7）供給代金の回収難
　　（8）新仕入先ルートの開拓難
　　（9）チャネル機構の繁雑さ
　要するに，労務，資金，取引など諸面にわたる降路が認識されているこ
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とは，まことに残念である。
　とはいえ，共同購買事業の普及度は深く大きい。それだけにこの事業の
メリット（魅力であるかもしれない）も著大で，これについては後述す
る。ところが，この事業をはじめることは比較的容易だといわれるので，
その理由について考えてみよう。
　（1）組合そのものの結成が容易で，組合員相互が地縁的・系列的業種を
もって構成されるので，共同購買事業が取上げ易い。
　（2）購買対象品目に幅があり，必ずしも，主要取扱品目に限らず，二次
的な取扱商品，関連商品，さらに資材的なものでも購買対象となりうるこ
と。
　まさに共同購買事業は一応，普遍性を有するものである。前記の実態調
査は，全国における共同購買事業を実施しているものとみられる事業協同
組合を任意に抽出し，実態を調査したものであるが，有効回答のあった
378組合の業種別内訳は表1のとおりである。
　　　　　　表1共同購買事業を行なう組合（パーセント）
?
種 調査組合パーセント
???????? ? 164（5）
130（3）
40
44
43．4
34，4
10．6
11．6
?
378（8） 100．0
　なお，この表で（）内の数字は，全国規模の組合数を示すもので，圧
倒的に地方地区組合の活躍が目立つ。
　以下，調査結果にもとづいて，共同購買事業の現況をまとめてみよう。
　どのような購買品目が取扱われているかについてみると，前記調査は下
表（表2）の結果をみた。
　この結果によれば，共同購買の対象となる取扱品目は全く多種にわたっ
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ている。製造業に限ってその順位をみると，
　　　食　　料　　品　　　　　　　44組合
　　　木　材・家　具　　　　　　　34
　　　鉄鋼・金属製品　　　　　　　　25
　　　窯業，土石製品　　　　　　　　15
で多くを占め，機械器具，繊維，
他の順となっている。
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同製品，パルプ・紙・出版・印刷，その
　また，卸・小売業で共同購買事業を運営する130組合のうちでは，主と
して食料品，建材，寝具，衣料品，水産物，海産物，青果物などを共同購
買品目としている（表2）。
　従業員教からみて，これらの組合規模はどのようになっているかについ
てみれば，製造業の平均は6．5人，卸・小売業15．5人，建設業4．5人，
その他6．7人である。卸・小売業の15．5人は他業に比して多く，組合本
来の性格と経費節減の観点から一段の人員合理化が行なわれてよいのでは
なかろうか。
　つぎに，出資金からみた組合規模であるが，組合出資金500万円以下で
実施するものが151組合で39．9％を占め，大規模出資の5，001万円以上
の組合出資でやるものは，全体の9．0％に当る34組合にすぎない。卸小売
業に限ってみれば，500万円以下の組合は130組心中，56組合で，43％，
501～3，000万円の出資金で行なう組合は47組合で，36．1％，3，000～5，000
万円の組合は10組合，7．6996，5，000万円以上の出資金のものは17組合
13．1％となっている。要するに約8割までが3，000万円までの出資金の組
合である。
　つぎに，どこから運転資金の調達がなされているかについてみると，「自
己資金」によるののが意外に多く，283組合，44．4％である。つぎに「市
中銀行」に依存するものが180組合で28．2％を占め，「政府系の金融機
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表2 共同購買対象業種別品目
?
種 取 扱
? ?
?
造
業
食　　料　　品
繊維，同製品
木材，家具
パ　ル　プ，面
出　版，印　刷
窯業，土石，製品
鉄鋼，金属製品
機械器具
大豆，塩，小麦，調味料（アミノ酸），食：油，添加物，種
麹，包装資材，木箱，把紙，敷紙，スチロール
裏地，加工毛芯，綿布，芯地，縫糸，釦，，タオル，布
吊，綿布
輸入材，塗料ガラス，金物，プリント合板，原木接着
剤，アルミサッシ，染料
タイプ原紙，タイプ活字，インキ，薬品，テープ，醐
砂，SCP原紙
みかげ加工石，灯油，軽油，重油，長石，陶土，非鉄金
属，顔料，二目粘土，木節粘土，耐火物，凹型燃料，石
丞銑鉄，故主，鋼屑，アセチレン，工具，消耗品，コーク
ス，熔接機具
砥石，柄禾，特殊鋼，モーター，車輔，ウエス，ベアリ
ング，塗料，扇風機，消火器，安全靴，コークス
　　　　　　　食：料品，酒類，建材，家具，衣料晶，水産物，海産物，
卸●小売業d壁縫：犠讐藩彬膜箪認融
建
設
業
?????ー???
建　　築　　専
管　工　事　業
左　　官　　業
電気工事業
運　　送　　業
旅　　館　　業
自動車整備業
広　　告　　業
造　　園　　業
? ?
個人タクシー
骨材，合板，工具，セメント，金物，アルミサッシ，ヒ
ューム管，結束線，瓦，油脂，保安帽，作業服，雨合羽，
命網，電気製品，車輔，セメント，生コン，鋼材，パイ
パ，砂，砕石，割石，建具，浄化槽，厨房器具，バスト
イレ
水道機械，止水栓，仕切弁，銅管，鉛管，塩化ビニール
管，鉄管，継手，陶器
定規，目地棒，工具，機器，コテ類，セメント，フフス
ター，マルタルト，取り舟，繊維壁
電線，火災報知器，安全ブレーカ，電柱，換気扇，照明
器具，計測器，分電盤，パイプ，架線金物，コンデンサ
ガソリン，油脂，軽油，
ラフ，消火器，ロープ
タイヤ，オイル，車輔，タコグ
トイレットペーパー，竹箸，タイルタリン，石鹸，スリ
ッパL皇オルペーパー，マッチ，下駄，食料品，土産物＿
作業服，洗剤，電球，軍手，標板，安全靴，安全帽，機
械器具
プラスチック板，照明器具，鉄板，キャラコ，加工紙，
スコチライト
農薬，造園副資材，作業工具
食料品，
具
ガス，白衣，寝具，医薬品，衛生材料，医療器
燃料，自動車部品，オイル，マット，エレメント，電池
（昭和48年　全中の実態調査による）
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関」に依存するものは，102組合，15．996にすぎない。この結果は，1っ
の組合で複数の金融機関から借りている事実のあることに注意されたい。
　さらに，共同購買事業収益に焦点をおくと，共同購買による収益（コミ
ッションまたはりべ一ト収入）によってその事業の経費を補い，なおも余
裕をみた場合は，組合の維持運営の経費に充てることが建前とされてい
る。
　しかし，組合員側からみて，こうした手数料負担をしても，なおかっ市
価より有利となるところにこの事業の魅力があるのだから，担当者は十分
その点に配慮すべきであろう。
　調査結果は総収入高に対し，平均手数料が大体，5％以内にあることが
判明した。
　つぎに，組合員の利用度すなわち協力性の問題について述べよう。表3
は共同購買事業に対する組合員の利用状況を示すものであるが，この利用
度（率）の高いことは，組合の協力性があがっていることになる。調査の
結果は，高度な協力が一般に得られていることを示した。
　すなわち，表3は378組合のうち，79．896に当る297組合が71％以上の
組合員協力を得ていることを示す。そして業種別には，卸・小売業が，71％
以上の支持（協力）を獲得するものが最も多く，110組合85．3％の数字を示
し，製造業の73．196，建設業の34組合85．096をこえている。
　このように，共同購買事業に対する組合員の協調度は決して悪いとはい
　表3　　　　　　　　業種別利用門
閥脇縞・・一・・％…・・一・・％：5・一・・％1・・％以上不明1合三
?????? ???? 5（3，1）
1（2．5）
3（1．9）
3（2．2）
12（7．5）
6（4．7）
1（2．5）
2（4．7）
23（14．4）
10（7．8）
4（10．0）
5（11．6）
117（73．1）
110（85．3）
34（85．0）
36（83．7）
））（（?
1（一）
164（100）
130（100）
40（100）
44（100）
合計・（…）・（…）1・・（・・7）…42（…3）1297（79・・）1・（一）ヨ378（…）
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烹ない。しかし，この購買事業の隆路を打開する方策として，組合員の要
望している事項のうち，「組合員の利用率を引上げる」というのが最も多
数を占めていることから考えて，多元的にこの改善策と取組まねばならな
いし，共同購買の担当者は真剣にその理由の存在するところを追求して解
決策を施さなければならない。
　共同購買事業における決定の問題，すなわち仕入先選定（決定），仕入
品目の決定，供給価格や手数料の決め方について，その実態を述べよう。
　まず，仕入先と品目についての決定の問題であるが，調査の結果は次の
通りであった。
　　　上部団体から仕入れる　　　　　　4．3％
　　　特定仕入先を有している　　　　　79．9
　　　その都度決定している　　　　　15．8
　　　合　計　　　　　　　　　　　　100．0
　上記のように，特定仕入先をもっていることは，立派であり自然な姿で
あるが，競争の激しい時代にあって，常に組合需要者のために，複数の他
の仕入先を比較して，有利な方法を提供してくれる仕入先を対象としてゆ
く配慮も大切であろう。マンネリ化し，特定の仕入先に限定することは危
険もひそんでいるので注意を払いたい。
　購…買商品の選定に当っては，顧客である組合員の意見を取入れての選定
が最も多く78．1％を占めるのは頼母しい。一般企業よりも，組合の性格か
らいって当然，そうあるべきだと思う。
　なお，どこが決定権限をもつかについてみると，「理事会」によるものが
最も多く31．5％，これについで，「部会」「委員会」によるものが，18．1％
を占め，少数の割合で，「理事長」「専務理事」「現場責任者」の順になって
いて，大勢として民主的に組合員志向性が貫かれていることが判明した。
　つぎに供給価格（組合から需要者たる組合員への）の決め方についての
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調査結果は，次表4のようになっている。
　表4　　　　　　　　　　　　供給価格の決め方
獺羅醸市価を基準縫騨その他不明
?????? ???? 107（57．5）　　　　42（22．6）　　　31（16．7）　　　　　6（3．2）　　　5（一）
86（57．0）　　　　31（20．5）
27（56．3）　　　　　8（16．7）
29（63，1）　　　　　6（13．0）
23（15．2）　　　　11（7．3）　　　1（一）
11（22．9）　　　　2（4．1）
8（17．4）　　　　　3（6．5）　　　2（一）
?
249（57．8）　　　　87（20．2）　　　73（16．9）　　　　22（5．1）　　　8（一）
　この表からわかるように，一般的には，コスト・プラス的な方法で供給
価格を決定するものが過半数を占めている。
　「仕入価格のままで供給する」という回答は16．9％を占めているが，こ
の場合，仕入れに要する経費は，供給先である組合からは徴収しないで，
仕入先からのりべ一トをこれに当てる揚合が多いといわれる。
　事実，購買手数料等の収入方法についての結果をみると，
　　組合員からの徴収
　　仕入先からのりべ一ト
　　その他
　　不　明
　　　計
となっている。
56．5％
31．1％
12．4％
100．096
　つぎに組合からの仕入先に対する決済の状況についてみよう。まず現金
比率であるが，組合員が製造業の場合には，20％以下を現金支払いとする
ものが最も多く40．1％を占めるのに対し，卸・小売では，現金比率71％以
上とするものが，全体の54．7％を占め対照的であることを如実に示してい
る。
　一方，平均手形サイトは，
　　　～60日　　　　　　　　　　　29．996
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　69
　　　～　90日　　　　　　　　　　　　　　　　38．696
　　　～120目　　　　　　　　24．8
　　　～150目　　　　　　　　　　　5．9
で，大部分が4カ月までの手形サイトとなっている。
　さらに，買掛金の状況についてみれば，
　　　～　30日　　　　　　　　　　　　　　　　61．1％
　　　～40目　　　　　　　　　　6．8
　　　～50目　　　　　　　　　　6．8
　　　～60目　　　　　　　　　8．7
　　　61目～　　　　　　　　　　16．6
　　　　計　　　　　　　　　100．0
で，買掛期間30目未満のものが圧倒的であることがわかる。
　以上は，組合と仕入先との関係をみたものであるが，組合と供給先であ
る組合員との関係，すなわち供給に関する決済の状況について調べると，
次のような結果をえた。まず，組合より供給をうけた組合員の決済状況に
ついてみると，製造業では20％末満を現金比率とするものが最も多く，卸
・小売では71％以上を現金比率とするものが最も多い。
　受入れの平均手形サイトは，90目未満が7割近くを占め，これは前記の
「組合より仕入先への支払手形サイト」にほぼ近い数字を示した。
　また，組合員（供給先）の組合に対する支払期間（売掛期間）について
みると，30日未満が過半数を占め，61日以上にわたるものが18．8％で，ほ
ぼ，組合の仕入先に対する買掛期間のパーセントと一致している。
　最後に，仕入商品の組合員に対する供給方法と在庫管理の状況について
みると，次の事項が判明した。
　（1）卸・小売業では，組合員が組合に出向いて商品を引取る。製造業で
は，仕入先から直接，組合員に配達するケースが多い。
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　（2）卸・小売業関係では，仕入先が直接，組合員に届けるのは27．5％し
か見られない。
　（3）現品仕入は，一応，組合に納入するケースが多く，製造業では58
％，卸・小売業で70．5％，建設業で60％となっている。
　（4）（3）からみて，組合に倉庫が存在して，現品の入出庫はいうまでもな
く，棚卸等の：倉庫や在庫の管理もかなり進んでいる。
　（5）現品棚卸（組合の行なう）は，組合の出資金や仕入高などのいわゆ
る規模の大小を問わず，年1回のものが36．796，さらに4回というのが
39．4％であり，残りの23．9％が年2～3回というものであった。
2　共同購買事業の目標
　中小企業の経営協同化の基本法である中小企業協同組合法は，個人の経
営では能率のあがらない経営を合理化し，その生産性を高めることを目標
とする。すなわち，「公正な経済活動の機会を確保し，もってその自主的
な経済活動を促進し，かつ，その経済地位の向上を図る」（第1条）とあ
る。
　申すまでもなく，わが国の企業は，生産（加工をふくめて），販売，そ
の他各種のサービス業種をふくめて，数的にも大部分が中小企業のカテゴ
リーに属することはいうまでもない。だが，これら中小企業が，判然と大
規模企業と無関係に存続しているかといえば決してそうではなく，中小企
業の取扱商品が大規模メーカーの生産するものであったり，中小メーカー
で生産する部品が，大規模メーカーの生産する完成品にかくべからざるも
のであったりするケースが多く，そうした点からも，中小企業と大規模の
それとの関係は，まさに有機的であり，相互補完的であり，システム構造
的でもある。
　さらに，規模面からみたこれら両組織は，盛衰流転するものである。す
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なわち，中小企業は永続的に中小企業に留まるかといえばそうでなく，大
規模企業に脱皮する場合もみうけられ，反対に大規模企業から中小企業へ
脱落する様相も間々見うけられるのである。
　なにはともあれ，自由競争下の資本主義経済社会にあって，中小企業の
生きる道はいつの日を問わず，険わしく，きびしいものというほかはな
い。
　経営の共同化によって，経営の改善と公正にして自主的な経済活動が促
進せられ，さらに，中小企業の経済的地位の向上がはかられるのである
が，経営協同体が組織されても，それだけで十分うまく運営され，成果が
あげられているかといえば，必ずしもそうではない。一体，その理由はど
こにあるのであろうか。それには次の事項が考えられる。
　（1）共同化についての認識不足，ないしは組織員間の人の和の欠如
　（2）資金不足ないしは資金借入れの難渋
　（3）人材獲得が困難
　（4＞他者の妨害・圧迫
　㈲　その他
　折角，経営の共同化を目指して組織化がはかられても，上に掲げた要因
から，行き詰ったり，単なる親睦団体に終ってしまう結果になる場合も多
いのであるが，確かに協同経営体は，株式会社組織のような資本団体とし
ての純利潤志向のものではなく，人と精神を基調とした人間の集団であ
り，また，相互助力を狙う社会志向性をもつものである。このような認識
をもってするならば，協同経営体は，
（1）共同化による信用力が増してゆく
②　高度な情報（インフォーメーション）がえられる
③金融の道が開かれる
（4）経費の節減がはかられる
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（5）経営内容が近代化される
㈲　その他
といったメリットを招来させうることになるのである。
3　共同購買事業の意義
　共同化による事業運営のうち，最も広範に行なわれるものは，構成員す
なわち組合員の必要とする商品の共同購買：事業である。この共同購買事業
は，購買つまり仕入（buying）を共同にする，いわゆる「仕入れの合理
化」を狙うものである。だが，業界によっては，一部の取扱い商品という
よりも，主力たるべき商品が，大規模企業の流通チャネル維持のために，
また，商慣習のために，共同購買ができない場合もあり，きわめて違憾と
いうほかない。大企業のために中小企業のそれを無視するこの傾向は改善
されるべきであり，官民による意欲的な是正の努力が望ましい。
　顧みれば，共同購買つまり共同仕入（cooperative－buying）は，わが国の
流通革命の論議がはなばなしかった昭和36～37年頃より，改めて注目せ
られ，政府の中小企業対策の力をまって，一層推進せられてきた。それを
物語るものとしては，業種別，地域別に「共同仕入機構」の生れた事実，
そしてこれらが従来の問屋や卸売機能に代わる役割を果すものとして考え
られてきた事実からも推測することができる。
　たしかに，共同仕入機構は，大量取引の現実化と仕入コストの低減を実
現するものであり，一方，支払いなどの取引条件を有利にし，大規模企業
に対抗しうるなどのメリットを有するものである。
　だが，これらの共同仕入機構が，必ずしも大きな成果を収め得たとはい
えない。時としては行詰って解組し，開店休業に終ったものも多い。その
理由として考えられることは，仕入の共同化が図られたとはいえ，中小企
業規模の資金合同のために，大規模のそれとくらべて，相対的にその力が
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弱く，十分に仕入の合理化がなされなかったり，輸送や保管面で，内部的
に行詰ったり，また，顧客側の共同仕入商品のみへの狙い打ちがなされた
結果，他商品の売行きがおち込んだり，あるいは，精神的な協力態勢が崩
れたことなどである。
4　共同購買事業の一路
　一体，共同購買事業はなぜそのような隆路を生じるのだろうか。「転ば
ぬ先の杖」としてデメリットの面から考察しよう。
　（1）組合員相互間に生じる不田富
　往々にして，規模の大きい企業が小規模のものより負担分がひどくなる
場合がみられ，会員相互の均衡が失なわれ，有力組合員が脱退したりして
有名無実な組合組織となる。
　②　資金不足による効果減少
　協同体に資金の不足している場合は，いきおい手形の支払いや信用に依
存する場合が多くなり，そのために共同仕入の効果を減少させることにな
る。
　（3）人材の確保難と仕事の難渋
　共同購買には，それなりのキメ細かい業務が必要であるが，現在の労務
不足とそれに要する経費の関係より，どうしても兼業化して仕事を進めて
ゆく場合が多い。その場合には組合員に対するサービスなど業務面に無理
がきて，粗雑なものとなる。
　（4）取引上の複雑さ
　注文商品が現実に到着した商品と異なっていたり，キャンセルを必要と
する場合，単独購買にあっては割に容易であるが，共同購買であるため
に，業務の行為と執行が複雑で，手間も時間も多くかかる。また，委託注文
の場合，注文一入荷一分配の過程に多くの時間がかかることになる。
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　（5）協調意識の欠如の問題
　共同事業には人の和が絶対といってよいくらい必要である。注文した会
員に対する代金の回収，商品運搬など，一部の会員の犠牲的努力によって
遂行されることが多く，これに対して，他の組合員も協調してゆけば問題
が生じないが，往々にしてこの協調性が失なわれる場合が多い。
5　共同購買事業のメリット
　いうまでもなく，共同購買事業のメリットは大きい。いま，箇条書にす
ると次のようになる。
　（1）個人取引に自信のない場合，大量取引を実現させ，仕入原価の引下
げをもたらす（大きな中間マージン縮小に役立つ）。
　②　組合員個々の行なう取引では，注文数量ないしは注文金額が小さ
く，一定の取引単位に達しないような場合，また，取引条件が不利な場合
などに，有効な取引に好転させる。
　（3）商品の種類・品質・規格を均一化させうる。
　（4）外部からの組合に対する信用を高めうる。
　㈲　メーカーや問屋からの直接仕入が可能となるし，大きな中間マージ
ンの縮小を図りうる。
　（6）大規模組織（企業）に対抗しうる。
　（7）メーカーや問屋などで，少量では配達を行なわないことにしている
ところがある。共同仕入はその意味で，配送を促進し，メーカー・問屋も
配送業務が合理化される。
　（8）組合の倉庫施設が個々の組合員倉庫に代用されることになり，それ
だけ在庫の適正化がはかられること。また在庫費用が少なくてすむ。
　（9）組合からの情報を入手することが容易となり，経営指導・助言など
を受けることもできる。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　75
　以上の利点は，次のような商品を仕入対象とするときに，より大きくな
る。すなわち，
　（1）前記の如く，量産規格品にしても，業界の商慣習，従来からのチャ
ネル維持などの理由から共同購買の許されない商品もあり，これらの商品
を除外して考えても，一般に種類・品質・規格などの均一化されている商
品。
　（2）市価が：景気変動（インフレーションやデフレーション）に対して激
変しない商品。
　（3）高価な商品，易損品，保存困難な商品以外の商品。
　もちろん，取引のタイミングを考え，保存や分配方法についても計画を
めぐらしてゆくことは必要であるし，ことに見込仕入（後述）の場合に
は，将来の需要について，十分，見透しのあるものに限ることが大切であ
る。
6　共同購買方式の分類と効果
　共同購i買の方法について，これを分類すると表5のようにA，B，　Cの
三つに別れる。すなわち，
　A．組合員に対する供給と供給商品の入手方法よりみたもの
　B．現品入手と代金決済との関係よりみたもの
　C．差益，手数料のとり方によりみたもの
　だが，これらA，B，　Cの分類のほかに，仕入商品や仕入先の区別から
みた分類も可能であるが，最も一般的な分類はAの方法であるから，この
方法について若干の説明を加える。
　なお，ここで断っておきたいことは，Aの分類すなわち，組合員に対す
る供給とその入手方法との観点よりみたこの分類のなかで，最も重要性を
もつものは，見込仕入と委託仕入であるから，この二つの購買内容につい
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表5　共同購買の分類とその形態
A．組合員に対する供給
　とその供給商品を入手
　する方法により分類
　a）見込仕入
　b）委託仕入
　c）見込仕入と委託仕
　　入の併用
　d）仲立（市売り）
　e）代位供給（通例の
　受託販売）
　f）斡旋
B．現金入手と代金決済と　C，差益，手数料のとり
　の関係から分類　　　　　方による分類
a）現品取扱いと代金決
済の両面に組合が責任
　をもつ
b）代金決済のみ組合が
責任をもつ
。）両方とも組合が責任
　をもち，組合が一定量
　をこなすことを前提と
　して，取引条件を決
　め，斡旋するだけのや
　り方による方法
d）売手と組合員とを結
　びつける斡旋だけを組
合で行なう方法
a）仕入価格＋マージ
　ン，市価に準して供
給
b）仕入価格で供給，
一定手数料をとる
。）差益，手数料をと
　らないで，仕入先よ
　りりべ一トをうけ経
　費でまかなう方法
d）全然，手数料をと
　らず，一般的賦課金
　を徴収するだけで賄
　う方法
［欝血燈面訴会による共同纈諜指針（昭和35年度作］
ては，それぞれの長所短所を併せて考えることにする。
　（1）見込仕入
　これは協同体の需要の見込み（予測）によって行なわれるもので，長所
と考えられる点は，取引が敏速となり，また，組合員に対する供給活動もr
速くなることである。
　一方，短所としては，物価の変動につれて，予想だにしなかった損失を
招くこともある。ただ，注意しなければならないことは，見込仕入は，資
金能力，取扱い経験のあることが前提となるのであって，前述の取扱い商
品の品種，性格をよく検討することも大切な：事柄である。購買の形態とし
ては，この見込購買が最も多く行なわれている。
　②　委託仕入れ
　これは組合員の委託（予約）により行なうものであるが，取引完了まで
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の危険度が小さい点は長所であり，組合員からの委託注文数量の取まとめ
などに時間がかかって，時として商機を逸するという短所をもっている。
　一般的にいって，見込仕入と委託仕入の優劣はつけ難く，
　　　取引商品の数量，商品の性格，
　　　資金手当の可能性，担当者の経験の有無
などを勘案して，その方法を決めるべきだといわれている。
　（3）見込仕入と委託仕入の併用
　見込仕入と委託仕入の両者とも，それぞれの欠点をもっている。見込み
　（予測の意）によって仕入れても，思わぬ良好な売行きから再注文に迫ら
れることもある。仕入れをすれば，仕入れコストも余計にかかることにな
る。
　また，委託仕入に進んでも，取りまとめの時間と手間がかかり，商機を
逸す筍こ、とにもな．窮取引の妙味も乏しい。
　そこで，商品の性格にもよるが，過去の経験にもてらして，売行きに大
して心配もなく，商品在庫に要するスペースに憂いのない場合には，これ
ら二つの仕入を併用するのも面白い。
　この場合の仕入量（金額）は，販売予測量（金額）と購入予約量（金
額）の両者を考えながら決定してゆくことになる。
　現実的にいって，このような仕入方法をとる場合は多い。しかし，慎重
にしないと，売れ残りや値下りによる損失を招くから，注意を要すること
峠いうまでもない。
　（4）仲立（市売り）
　ここで仲立というのは，組合が仲立業（売手ないしは買手；組合員の依
頼を受け，商行為の媒介を引受け，手数料をとる）の役割をするために，
市場施設を所有したり，借受けたりして公開売買に従事することをいう。
　㈲　代位供給（通例の受託販売）
78
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　共同購買事業の重要性
　仕入先の委託をうけた組合が，組合員に商品などを供給することで，具
体的には，メーカーや商社との提携，委託による展示会や見本市の開催を
して，組合員に商品を公開し，その揚での取引をしてもらったりする。こ
の購買方法も，結ばれた契約（組合と仕入先との間の）によっては，単な
る斡旋となる。
　（6）購買斡旋
　組合員が仕入先から個別に注文しようとするとき，組合側が仕入先（住
所・氏名など）を組合員に示したり，仕入れ自体を完結させるよう取引条
件を履行させたりする場合をいう。また，狭義に解して，組合員の方から
組合に対し，仕入先についての照会や調査などの依頼があった場合，これ
らに応ずることを斡旋という場合もある。現実にはこの「斡旋購買」のケ
ースはかなり高い。
7　共同購買の意思決定過程と商品フロー
　見込仕入と委託仕入における意思決定の過程と商品の流れについて，例
示的に図を示すと次のようになる（意思決定の過程と商品の流れ）。
　見込仕入にあっては，意思決定者は組合事務所の購買事業担当者であ
り，委託仕入においての意思決定者は，各需要者としての組合員というこ
とになる。その点，大きく相違する。
　つぎに，両者の相違する点は，見込仕入においては，発注者が一元的つ
まり購買事業担当者のみであるが，委託仕入では二元的となり，組合員と
しての各需要者と組合の購買事業担当者の両者が実質的に発注することに
なる。
　調査陣容とコンピューターなどの物的施設を整備した比較的大規模の企
業（組織）では，図に示された「収集と分析」，「予測または勧告」，「意思
決定」というそれぞれの機能が，別の担当者によって執行されるのが普通
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図1意思決定の過程と商品の流れ
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である。組合で行なわれる購買事業の運営において，従業者の数や必要経
費の関係からいって，必ずしも図にみられる意思決定機能が多くの人たち
によってなされているとは考えられない。だが，これらの過程について
は，企業規模の大小を問わず，深い認識が必要視されることはいうまでも
ない（1973，12，20）。
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